Mozliwos$¢ dofinansowania

Obstuga, ktéra sprzedaje — profesjonalny 4 000,00 PLN brutto
serwis kelnerski i techniki sprzedazy w 4 000,00 PLN  netto

§3}§o Training House gastronomii 250,00 PLN brutto/h
250,00 PLN netto/h

161,11 PLN cena rynkowa @

Numer ustugi 2026/03/10/24213/3392916

Iwona Wencka
Stramowska
Training House

© Bydgoszcz / stacjonarna

& Ustuga szkoleniowa

Kk kkd 44/5  © 16h
116 ocen B 14.07.2026 do 30.07.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Gastronomia

Szkolenie skierowane jest do os6b pracujgcych w gastronomii, w
szczegolnosci:

¢ kelneréw i pracownikéw obstugi sali
e pracownikow restauracji, kawiarni, hoteli oraz innych lokali
gastronomicznych
. e 0s6b rozpoczynajgcych prace w obstudze Goscia
Grupa docelowa ustugi o i . .
e pracownikow lokali gastronomicznych chcacych rozwijac

kompetencje komunikacyjne i sprzedazowe.

Ustuga moze by¢ réwniez skierowana do przedsiebiorcéw oraz
pracownikéw przedsiebiorstw z sektora HoReCa zainteresowanych
podniesieniem jakosci obstugi Gosci oraz zwiekszeniem efektywnosci
sprzedazy w lokalu gastronomicznym.

Minimalna liczba uczestnikéw 5

Maksymalna liczba uczestnikow 15

Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0

Cel

Cel edukacyjny



Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do profesjonalnej obstugi Goscia w lokalu gastronomicznym poprzez
rozwoj umiejetnosci komunikacyjnych, sprzedazowych oraz reagowania na sytuacje trudne w trakcie serwisu.
Uczestnicy zdobeda wiedze dotyczacy standardéw obstugi Goscia, etapoéw profesjonalnego serwisu oraz technik
rekomendac;ji i sprzedazy w gastronomii. Po zakoriczeniu szkolenia uczestnicy bedg potrafili wykorzystywac poznane
techniki obstugi i sprzedazy w codziennej pracy kelnera.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia si¢

Uczestnik omawia zasady
profesjonalnej obstugi Goscia w lokalu
gastronomicznym oraz znaczenie
goscinnosci w budowaniu
doswiadczenia Goscia.

Uczestnik prowadzi rozmowe z
Gosciem w spos6b umozliwiajacy
rozpoznanie jego potrzeb oraz
rekomendowanie dan i napojow.

Kryteria weryfikacji

Uczestnik wymienia etapy obstugi
Goscia w lokalu gastronomicznym,
wskazuje elementy profesjonalnej
postawy kelnera, opisuje znaczenie
pierwszego kontaktu z Gosciem,
wyjasnia rolg obstugi sali w budowaniu
doswiadczenia Goscia.

Uczestnik nawigzuje pierwszy kontakt z
Gosciem zgodnie ze standardami
obstugi, stosuje pytania pozwalajace
rozpozna¢ preferencje Goscia,
proponuje dania lub napoje
dopasowane do potrzeb Goscia,

Metoda walidacji

Wywiad swobodny

Obserwacja w warunkach
symulowanych

prezentuje oferte lokalu w sposéb
zrozumiaty i uprzejmy.

Uczestnik rekomenduje dodatkowe
elementy zaméwienia (np. napoje,
dodatki, desery), dopasowuje

Uczestnik stosuje techniki sprzedazy i K .
rekomendacje do wyboru Goscia,

dosprzedazy podczas obstugi Gosciaw
lokalu gastronomicznym.

Obserwacja w warunkach

wykorzystuje podstawowe zasady symulowanych

taczenia potraw i napojéw, prezentuje
oferte w sposéb zachecajacy i
nienarzucajacy.

Kwalifikacje

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty
zZwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z
zaplanowanymi metodami walidac;ji?

TAK



Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzajg
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

DZIEN 1
Profesjonalna obstuga Goscia

1. Rola goscinnosci w gastronomii
e znaczenie doswiadczenia Gos$cia w budowaniu wizerunku lokalu
¢ rola obstugi sali w procesie obstugi Goscia
¢ elementy profesjonalnej postawy kelnera

2. Komunikacja z Gosciem
e komunikacja werbalna i niewerbalna w obstudze Goscia
e budowanie relacji przy stole
e prowadzenie rozmowy z Gosciem

3. Rozpoznawanie potrzeb Goscia
¢ typy Gosci w restauraciji
e pytania pomagajace rozpoznac preferencje Goscia
¢ dopasowanie rekomendacji do oczekiwan Goscia

4. Psychologia pierwszego kontaktu
* Znaczenie pierwszego wrazenia
e mechanizmy oceny w pierwszych minutach kontaktu
¢ btedy poznawcze w obstudze Goscia

DZIEN 2
Sprzedaz i rekomendacje w gastronomii

1. Rola obstugi w procesie sprzedazy
¢ znaczenie rekomendacji w pracy kelnera
¢ budowanie zaufania Goscia podczas obstugi

2. Techniki sprzedazy i rekomendaciji
e prezentowanie oferty lokalu
¢ rekomendowanie dan i napojow
¢ dosprzedaz dodatkéw, napojéw i deseréw

3. Podstawy food pairingu
e zasady tgczenia potraw i napojow
¢ dopasowanie rekomendac;ji do charakteru dania

4. Sytuacje trudne w obstudze Goscia
* reagowanie na reklamacje
* komunikacja w sytuacjach konfliktowych
e utrzymanie standardéw obstugi

5. Podsumowanie szkolenia
* utrwalenie najwazniejszych zagadnien
e omoéwienie mozliwosci wdrozenia zdobytej wiedzy w pracy

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0



Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

Prowadzacy Liczba godzin

zajec zajeé rozpoczecia zakonczenia
Brak wynikéw.
Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 4 000,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 4.000,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 250,00 PLN
Koszt osobogodziny netto 250,00 PLN
Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 0

Brak wynikow.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

W ramach szkolenia zapewniamy:

¢ materiaty w formie skryptu opracowanego przez prowadzgcego
¢ notatnik i dlugopis

Na zakonczenie ustugi kazdy z uczestnikdw otrzyma zaswiadczenie potwierdzajgce udziat w szkoleniu.

Adres

Bydgoszcz 40
85-719 Bydgoszcz
woj. kujawsko-pomorskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi



e Klimatyzacja
o Wi

Kontakt

ﬁ E-mail a.pyra@th-szkolenia.pl

Telefon (+48) 503 389 111

AURELIA PYRA



